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Portalbasierter Energievertrieb fiir GroBkunden

Lieferantenschnittstelle schlieBt

Prozesslucke

DIGITALISIERUNG | Auf sinkende
Margen gibt es flir Energieversorger
nur eine Antwort: Digitalisierung
der Geschaftsprozesse. Wie das in
der Praxis des GroBkundenvertriebs
aussehen kann, demonstriert die
Hamburger enPortal GmbH mit
ihrer Ausschreibungsplattform.
Energieeinkaufern ermoglicht das
Onlineportal den Vergleich borsen-
gehandelter Strom- und Gaspreise
in der Cloud. EVU profitieren von
medienbruchfreien Angebots- und
Vergabeprozessen.

eit der Energiemarkttffnung und dem

damit moglich gewordenen bundes-
weiten Wettbewerb unter den Energiever-
sorgern steigt nicht nur die Wechselbe-
reitschaft von Industrie- und Gewerbe-
kunden, sondern auch der Druck in den
EVU-Vertriebsorganisationen. Wichtiger
als je zuvor werden digitale Kompetenzen
und die Nutzung neuer Tools wie zum
Beispiel Business-to-business-Plattfor-
men, um Arbeitsprozesse zu optimieren.
Es gilt, den individuellen Kundenwiin-
schen (zum Beispiel: Anfrage Energiemix)
sowie dem Preiskampf bei sich stetig dn-
dernden Netzentgelten, Steuern und Um-
lagen gerecht zu werden.

Im Zuge der Digitalisierung haben sich
Vergleichs- und Ausschreibungsportale
etabliert, die als neue Steuerungsinstru-
mente und IT-Lésungen zur Kundenbin-
dung und Akquisition genutzt werden
konnen. Grof’)kunden verwenden die
neuen Tools, um iiber eine breite Anfrage
im Markt den fir ihre Anspriiche besten
Lieferanten zu finden. Je effizienter der
Vertrieb gestaltet ist, desto bessere Ange-
bote konnen Versorger anbieten und
Kunden fiir sich gewinnen. Doch genau
hier liegt oft der Knackpunkt. Viele Ener-
gieversorger wissen nicht, wie einfach
und schnell sich die Vertriebsleistung
steigern lasst und verharren meist in alten
Arbeitsstrukturen.
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Die Lieferantenschnittstelle fiir Energieangebote macht manuelle Prozesse zwischen Portal und

EVU-Vertriebssoftware Gberfliissig.

Neue Losung fiir den

GroBkundenbereich

Fir  Vertriebsmitarbeiter/-innen  im
Grof3kundenbereich hat der Portalbetrei-
ber enPortal eine Lieferantenschnittstelle
gebaut, die es Key-Accountern ermog-
licht, bei Strom- und Gasausschreibun-
gen Angebote von der eigenen Software in
den cloudbasierten Handelsmarktplatz
des Hamburger Portalbetreibers automa-
tisiert zurtickzuspielen. Mit der neuen
Lieferantenschnittstelle kbnnen EVU-Ver-
triebe in Zukunft schneller und einfacher
Kundenanfragen bearbeiten.

Bei enPortal suchen aktuell rund 1800
Industrie- und Gewerbekunden sowie 6f-
fentlich-rechtliche Institutionen fiir ihre
insgesamt 80000 Abnahmestellen den
geeigneten und/oder giinstigsten Liefe-
ranten. Aktuell sind 550 Energieversorger
im Portal tétig, die im Rahmen einer On-
line-Ausschreibung neue Kunden gewin-
nen Kkonnen. Bislang mussten Key-
Accounter alle Kundendaten aus dem Por-
tal herunterladen, in die eigene Kalkulati-
onssoftware tibertragen und die Preise an-
schlieffend erneut per Hand ins Portal
eintippen. Nun ist die automatisierte Da-
teniibertragung per Mausklick moglich.

Neukundengewinnung und
Datenaustausch automatisiert
Was ist neu an der digitalen Losung? Al-

le hinterlegten Daten der enPortal-Kun-
den lassen sich bei Online-Ausschreibun-
gen in die eigene Kalkulationssoftware
ubertragen. Von der Angebotsabgabe bis
zum Vertragsschluss finden somit alle
Schritte online statt. Fiir Strom- und Gas-
versorger bedeutet das: Effizienzsteige-
rung im Vertrieb durch Automatisierung
und Erh6hung der Angebotsfrequenz so-
wie Zeit- und Kostenersparnis. Die Indus-
trie- und Gewerbekunden im Onlinepor-
tal profitieren andererseits von mehr An-
geboten und besseren Energiepreisen
zum Zeitpunkt der Online-Ausschrei-
bung. Der Vertrieb von EVU kann mit der
neuen Schnittstellenldosung folglich an
viel mehr Ausschreibungen tiber enPortal
teilnehmen und dadurch schneller neue
Kunden gewinnen.

Energieversorger brauchen somit nicht
mehr zwischen ihrem eigenen Kalkulati-
onstool und dem enPortal-Anbieterbe-
reich zu wechseln. Lastgangdaten und
Kundenwiinsche werden mechanisiert
eingelesen und ausgewertet. Anschlie-
Rend lassen sich Energiepreis, Grundkos-
ten und Jahresbonus per Klick in das For-
mular des Portalbetreibers zur Angebots-
abgabe ubertragen. ,Durch die direkte
Verbindung zu unserem Tool ersparen wir
unseren rund 1800 Key-Accountern im
Portal viel Arbeit, da sie alle Preise und
Daten nicht mehr per Hand eintragen
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muiissen, sondern uiber ihre Software aus-
filllen lassen konnen, so Clemens Graf
von Wedel, Geschaftsfithrer von enPortal.
,Der gesamte Energieeinkaufsprozess
wird durch die Lieferantenschnittstelle
maximal beschleunigt.“ Der Verkauf von
Strom und Gas an Industrie- und Gewer-
bekunden gleicht damit dem Borsen-
oder Devisenhandel.

Kooperation mit Software- und

Consulting-Partnern

Damit Versorger die Schnittstellenlo-
sung optimal nutzen kénnen, bendtigen
sie die passende Software. Um die Integra-
tion zu erleichtern, hat enPortal seinen
Webservice branchenspezifischen Koope-
rationspartnern zur Verfligung gestellt.
Dazu zédhlen das IT- und Managementbe-
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ratungsunternehmen Sopra Steria Con-
sulting sowie der Kalkulationssoftware-
Anbieter ene’t GmbH. Beide Partner un-
terstiitzen Stadtwerke und Versorger bei
der Umsetzung digitaler Prozesse.

Die Schnittstelle zu enPortal ist so konfi-
guriert, dass jede gidngige Kalkulations-
software die benotigten Daten iiberneh-
men und Angebote automatisiert ins On-
lineportal einspielen kann. ,Die Investiti-
on in die Lieferantenschnittstelle ist
durch die gewonnene Arbeitserleichte-
rung und Zeitersparnis schnell wieder he-
reingeholt“, so Sascha Krauskopf, Senior
Manager und Leiter Geschiftsentwick-
lung und Vertrieb bei Sopra Steria Consul-
ting. , Gerade bei standardisierten Ver-
triebsarbeiten konnen Versorger Kosten
sparen und die digitalen Chancen fiir sich
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nutzen. Durch den direkten Kontakt der
Unternehmensberatung zu vielen Soft-
ware-Herstellern, wie zum Beispiel Cursor
oder SAP, lasst sich die Schnittstellenlo-
sung schnell im Geschift umsetzen, weil
hierbei alle an einem Strang ziehen und
schnelle Erfolgsergebnisse gewdhrleisten
wollen®.

Graf von Wedel restimiert: ,Was viele in
der Branche sich noch nicht vorstellen
konnen, findet bereits statt beziehungs-
weise wird bald Alltag sein. Der Um-
bruch von Offline- zu Online-Prozessen
ist im vollen Gange. Wir leisten dazu ei-
nen wichtigen Beitrag fiir den Energie-
markt und optimieren die Kommunika-
tion von Grofl)kunden und Energiever-
sorgern.“

i www.enportal.de
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